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MÁQUINAS PLANAS 1: es aquella usada para coser textiles. Esta se encarga de 
entrelazar dos hilos en una tela, uno superior con uno inferior, creando así una 
costura recta. Es muy usada dentro del mundo de la confección para hacer básicas 
costuras. 
 
MÁQUINAS DE ZIGZAG 2: el zigzag puede cumplir su función, sellando los bordes 
de la tela para que no se deshile. Y de esta forma la prenda o artículo queda con un 
acabado de mejor calidad. 
 
COLLARÍN 3: Esta máquina esta encargada de cubrir los orillos de las telas sobre 
puestas sobre otra con fines decorativos. Muy útil en la elaboración de ropa interior. 
Trabaja con 1- 3 agujas. Cose todo tipo de telas, pero especialmente las telas 
elásticas. 
 
                                                 
1  Partes del. (2019). Las partes de la máquina plana. Partes del. Recuperado de 
https://www.partesdel.com/maquina_plana.html 
2  Vestuario. (2019). Máquina de coser Zig Zag. Vestuario. Recuperado de http://www.vestuariocr.com/costura-
general/acabados-de-costura/186-maquina-de-coser-zig-zag-industriales-y-caseras.html 





ENCAUCHADORAS 4: es una máquina de 4 agujas con sistema de templetes 
marca, ideal para encauchado de pantalonetas o pantalones. 
 
PRESILLADORAS 5: esta máquina es utilizada en la industria textil para presillar 














                                                 
4  Carolina, B. (2019). Encauchadora Siruba original de 4 agujas. Recuperado de 
https://bogotacity.olx.com.co/encauchadora-siruba-original-de-4-agujas-usada-iid-1044871558 






Confecciones Chantall es una empresa con más de 20 años de experiencia 
dedicada a la manufactura y comercialización de ropa Interior femenina, el mercado 
principal para la empresa son mujeres entre dieciocho y cincuenta años, de nivel 
socio económico medio, que residan en la ciudad de Bogotá, al igual que las 
personas que se dedican a comercializar productos por catálogo. Los principales 
competidores que tiene la empresa son Caro, Lili Pink y Leonisa. 
 
la empresa enfrenta actualmente un decrecimiento progresivo de sus ventas, y ha 
cerrado tres puntos de venta, debido a la baja en las ventas nacionales, 
Adicionalmente, se ha identificado que la empresa carece de una estructura de 
mercadeo y tampoco ha aplicado planeación estratégica de mercadeo para la 
gestión de sus ventas.  
 
El objetivo general de la investigación fue Profundizar en el diagnóstico interno y 
externo, con el fin de diseñar un plan de mercadeo para las ventas nacionales de la 
empresa Confecciones Chantall. Para esto fue necesario analizar factores externos 
macroeconómicos, identificar el comportamiento del consumidor, analizar 
competitividad, desarrollar un análisis interno de la empresa, planear las estrategias 
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básicas de marketing, elaborar presupuestos y proponer controles al plan de 
mercadeo. 
 
Para desarrollar un análisis que reflejara la situación interna y externa de la empresa 
Chantall se obtuvo de información que permitiera obtener un panorama amplio en 
el cual la toma de decisiones pudiera ser verídica. Las herramientas que se 
utilizaron fueron, análisis PESTEL, análisis a partir del Modelo de las Cinco Fuerzas 
de Porter y el análisis interno se hizo mediante la herramienta de análisis de 
debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas (DOFA).  
 
Los principales hallazgos para Chantall se definieron de la siguiente manera, el 
sector textil colombiano tiene rentabilidad alta, con fácil entrada, barreras de entrada 
bajas, con fácil poder de negociación de proveedores, lo que genera aumento de 
competencia, al mismo tiempo, existe una Ley anti-contrabando que protege el 
sector, evitando el ingreso de prendas a menor costo, lo que permite aumentar 
participación del mercado nacional. 
 
Las principales propuestas de solución que se desarrollaron tomando en cuenta los 
objetivos y problemas de la compañía fueron, Incentivar la segmentación para 
aprovechar productos diferenciados, desarrollar una estrategia robusta de 
reposicionamiento de la marca y buscar lealtad de marca a partir del 




Al efectuar el análisis financiero se encontró que la empresa, espera obtener un 
crecimiento en ventas de 5% para el año 2020 buscando obtener una utilidad más 
amplia que pueda brindar a la empresa la oportunidad de crecer y brindar 


























La industria textil se ha caracterizado por tener participación importante en la historia 
de Colombia, con el pasar de los años se ha desarrollado un gran número de 
empresas que responden a una existente demanda a nivel nacional e internacional, 
sin embargo, existen retos para muchas empresas en este sector, esto debido a un 
crecimiento de prendas importadas y problemas sociopolíticos de países que en su 
tiempo fueron importantes para el desarrollo de esta industria. 
 
Confecciones Chantall es una empresa dedicada a la producción de ropa íntima 
femenina y que ha pertenecido al sector textil por veinte años, la empresa ha 
atravesado por varios procesos para llegar al punto en el que actualmente enfrenta 
dificultades, hoy en día se encuentra en ciertas dificultades económicas y necesitan 
una orientación enfocada en mercadeo para volver a ser estable. 
 
Uno de los factores fundamentales para el éxito comercial de la empresa era la 
demanda proveniente de Venezuela, por varios años esta permitió a Chantall tener 
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una producción creciente y con esto utilidades importantes. Después de los 
problemas internos de Venezuela, la demanda que la empresa cubría desapareció 
generando acumulación de stock y la pérdida de clientes. 
 
Este proyecto fue desarrollado utilizando una metodología de investigación de tipo 
mixta en la cual cuantitativamente se utilizó información de estudios anteriores, 
cifras internas de la empresa y datos nacionales, cualitativamente se realizaron 
















 LA EMPRESA 
 
 
Confecciones Chantall es una empresa con más de 20 años de experiencia 
dedicada a la manufactura y comercialización de ropa Interior femenina, liderada en 
la actualidad por Mauricio Buitrago hijo, nace como iniciativa del Señor Mauricio 
Buitrago Calderón, luego de la finalización y liquidación de la empresa de máquinas 
de coser Pfaff y se consolida como una compañía familiar en donde juegan un papel 
muy importante sus empleados; quienes en su mayoría son mujeres cabeza de 
familia. 
 
Principalmente la empresa concentra su gestión en un mercado objetivo definido 
por mujeres entre dieciocho y cincuenta años, de nivel socio económico medio con 
un nivel mínimo de ingresos de dos SMMLV y que residan en la ciudad de Bogotá. 
Entre los clientes objetivo, hay personal que se dedica a la venta por catálogo. 
La competencia de Chantall son empresas dedicadas a la manufactura de ropa 
íntima femenina en Bogotá, entre ellas las siguientes: 
- Carol 
-  Lili Pink 
-  Leonisa (ventas por catálogo) 
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3. EL PROBLEMA 
 
 
Como consecuencia al mal resultado de la empresa en comparación con el 
crecimiento del mercado, la empresa enfrenta actualmente un decrecimiento 
progresivo de sus ventas, y ha cerrado tres puntos de venta, debido a la baja en las 
ventas nacionales. 
 
Contrario a la situación de Chantall, la industria Nacional, en el segmento de ropa 
interior, muestra un comportamiento dinámico en los últimos años. Según la Revista 
Dinero6, en el primer semestre del 2017, el mercado reflejó un aumento del 8% 
comparado con el año 2016; mientras que, los estados financieros de Chantall7,  
muestran una baja en las ventas de 31,7%, lo cual evidencia una contradicción.  
 
Adicionalmente, se ha identificado que la empresa carece de una estructura de 
mercadeo y tampoco ha aplicado planeación estratégica de mercadeo para la 
gestión de sus ventas.  
                                                 
6  Revista Dinero. 3-agosto-2017. Así se mueve el negocio de la ropa interior en Colombia. Disponible URL: 
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/cifras-de-compras-y-consumo-de-ropa-interior-en-
colombia/248139.  Recuperado 08-noviembre-2018. 




“La industria textil y de confecciones en Colombia ha sido uno de los sectores más 
tradicionales y dinámicos de la economía desde comienzos del siglo XX las 
empresas textiles aportaron al país fuentes de empleo sostenibles y más aún 
cuando se industrializó el sector. La industria textil es uno de los sectores más 
destacables de la economía colombiana, debido a que equivale al 6% del PIB y 
representa aproximadamente el 24% del empleo en el país.”8 
 
Por otra parte, según información de la empresa, la categoría de ropa interior en el 
país ha sido una de las más dinámicas, a pesar de la evidente reducción en los 
niveles de consumo de los colombianos, por cuenta de la desaceleración 
económica.  
 
Las exportaciones de esta industria también han visto avances, cerca del 11% del 
total nacional de las exportaciones textiles corresponde a ropa interior, cifra que ha 
experimentado aumentos superiores al 1% en el 2017 9.  
 
                                                 
8  Revista Dinero. 3-agosto-2017. Así se mueve el negocio de la ropa interior en Colombia. Disponible URL: 
https://www.dinero.com/edicion-impresa/negocios/articulo/cifras-de-compras-y-consumo-de-ropa-interior-en-
colombia/248139.  Recuperado 08-noviembre-2018. 





Chantall muestra un decrecimiento en ventas del año 2015 al 2016 del 34%, y al 
comparar en el mismo periodo del 2016 al 2017 decrece 32% y comparando los 
años 2017 Vs 2018 presenta un crecimiento del 45% esto apalancado por la venta 
de exportación que está realizando la empresa actualmente. Gráfico 1. 
 
Gráfico 1.  Histórico de ventas de Chantall 2015 -2018 
 
Fuente: Los autores con base en estados financieros de la empresa 
 
“Colombia cuenta con un amplio y creciente portafolio en marcas, que van desde 
Leonisa, Lili Pink y el Grupo Crystal, hasta competidores como Ellipse, St Even, 
Laura y Tania, entre otros. Las empresas apuestan por la diversificación hacia 





1 2 3 4
Historico de ventas 2015 - 2018
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vestidos de baño y ropa deportiva, aunque la ropa íntima sigue siendo el producto 












                                                 








Profundizar en el diagnóstico interno y externo, con el fin de diseñar un plan de 
mercadeo para las ventas nacionales de la empresa Confecciones Chantall. 
 
4.1  OBJETIVOS ESPECÍFICOS   
 
1. Analizar los factores externos macroeconómicos que afectan la operación de 
la empresa confecciones Chantall para identificar oportunidades y 
amenazas. 
2. Analizar la estructura externa con base en el mercado relevante, potencial 
del mercado, disponibilidad y demanda del mercado, evolución y tendencias 
del mercado.  
3. Identificar el comportamiento del consumidor – usuario frente al mercado con 
el objetivo de conocer sus procesos, pautas y características determinantes 
la compra.  
4. Efectuar el análisis externo de la competencia y competitividad.  
5. Desarrollar un análisis interno de la empresa confecciones Chantall para 
identificar sus fortalezas y debilidades. 
6.  Estructurar un análisis DOFA con en base en la información recolectada.  
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7. Formular los objetivos del plan de mercadeo. 
8. Planear las estrategias básicas de marketing. 
9. Proponer las estrategias de marketing para cada una de las variables 
necesarias. 
10. Realizar planes de acción para cada estrategia. 
11.  Elaborar el presupuesto para la ejecución del plan de marketing. 
12. Proponer el cronograma para la ejecución del plan de marketing 
13. Proponer controles al plan de mercadeo. 














5 MARCO REFERENCIAL 
 
 
5.1  MARCO HISTÓRICO 
 
Confecciones Chantall es una fábrica de ropa interior femenina con más de 20 años 
de experiencia, nace como iniciativa del Señor Mauricio Buitrago Calderón, luego 
de la finalización y liquidación de la empresa de máquinas de coser Pfaff y se 
consolida como una compañía familiar en donde juegan un papel muy importante 
sus empleados; quienes en su mayoría son mujeres cabeza de familia. 
 
Entre el año 2005 a 2010 Chantall tuvo una época dorada, que estuvo caracterizada 
por cifras de ventas y gran producción, es hacia 2009 cuando inician las dificultades 
por temas políticos en la en la frontera Colombo venezolana, cuando se ven en la 
necesidad de abrir locales comerciales para dar salida a la producción que se había 
elaborado para exportar hacia Venezuela, desafortunadamente con el ingreso de 
productos de la línea de ropa interior femenina con precio y  calidad inferiores, 
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Chantall ve muy comprometida su rentabilidad y esto lleva a tomar la decisión de 
cerrar sus dos locales comerciales en 201711. 
 
5.2  ESTADO ACTUAL 
 
Confecciones Chantall se encuentra liderada  en la actualidad por Mauricio Buitrago 
Alfonso, Hijo del fundador, quien ha logrado llevar su producto al mercado 
internacional a países como Ecuador, Costa Rica y Venezuela, este último se 
consolidaba como uno de sus clientes con mayor participación  que posterior a la 
crisis económica  de este país, se ve enfrentado a la pérdida total de la participación 
en ventas; adicional a esto,  a nivel nacional desafía un mercado competente en 
precio, asociado a productos que presentan calidad inferior y que obtienen mayor 
participación en el mercado, ocasionando el cierre de dos locales, dejando  a la 
empresa en una situación de  decrecimiento progresivo en los últimos 5 años, 
reflejado en su ventas. 
 
                                                 
11 Los autores con base en la información de la empresa. 
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5.3  MARCO LEGAL 
 
Entre los aspectos legales que afectan la confección en la industria textil y 
comercialización de la ropa interior están:  
RESOLUCIÓN 1264 DE 200712: Por la cual se expide el reglamento técnico sobre 
etiquetado de confecciones, estableciendo: que la decisión 506 de 2001 expedida 
por la comisión de la Comunidad Andina decidió sobre el reconocimiento y 
aceptación. 
DECRETO No 1074 DE 26 de mayo 2015 Decreto único reglamentario del sector 
comercio, industria y turismo; que la producción normativa ocupa un espacio central 
en la implementación de políticas públicas, siendo el medio a través del cual se 
estructuran los instrumentos jurídicos que materializan en gran parte las decisiones 
del Estado. Que la racionalización y simplificación del ordenamiento jurídico es una 
de las principales herramientas para asegurar la eficiencia económica y social del 
sistema legal y para afianzar la seguridad jurídica. Que constituye una política 
pública gubernamental la simplificación y compilación orgánica del sistema nacional 
regulatorio.13 
                                                 
12 Resolución 1264 del 2007. (26 de junio). Diario oficial Nª 46674 del 29 de junio del 2007.   Disponible URL: 
http://www.mincit.gov.co/loader.php?lServicio=Documentos&lFuncion=verPdf&id=1006&name=Resolucion-1264-2007.pdf 
.Recuperado 10-Noviembre-2018 





DECRETO 670 de 25 de abril 2017. Por el cual se modifica parcialmente el Decreto 
Único Reglamentario del Sector Comercio, Industria y Turismo 1074 de 2015  Que 
el artículo 65 de la Decisión 486 de la Comisión de la Comunidad Andina establece, 
dentro de las condiciones para acceder al trámite de licencia obligatoria, la previa 
declaratoria del país miembro de la existencia de razones de interés público, de 
emergencia o de seguridad nacional; mediante los Decretos 4302 de 2008 y 4966 
de 2009, ambos incorporados al Decreto 1074 de 2015, se reglamentó la 
competencia y procedimiento para el trámite de declaratoria de existencia de 
razones de interés público, a lo que se refiere el artículo 65 de la Decisión 486 de la 
Comisión de la Comunidad Andina. Que el procedimiento de declaratoria de 
existencia de razones de interés público tiene como único objetivo determinar si 
procede o no el otorgamiento de una licencia obligatoria, sobre producto o 
procedimientos objetos de una patente. 14 






                                                 





Tabla 1. Tabla de tratados de libre comercio en Colombia 
Tratados de Libre comercio - Colombia 
TLC Colombia – México: 
Este acuerdo se firmó el 13 de junio de 
1994 y entró en vigor el día 1 de enero de 
1995, mediante la Ley de la República de 
Colombia No. 172 de 1994. 
MERCOSUR: 
fue declarada exequible por la Corte 
Constitucional mediante sentencia C-864 del 18 
de octubre de 2006. La duración del Acuerdo es 
indefinida y entró en vigor bilateralmente entre 
Colombia con Argentina, Brasil y Uruguay el 1 de 
febrero de 2005, y con Paraguay el 19 de abril de 
2005. 
TLC Salvador, Guatemala, Honduras: 
El Acuerdo fue firmado el 9 de agosto de 
2007 en Medellín Colombia, radicado en el 
Congreso colombiano en febrero 20 de 2008 
quien lo ratificó el 3 de junio. 
Colombia – Canadá: 
El acuerdo fue aprobado mediante la Ley 1363 
del 9 de diciembre de 2009 por el Congreso 
colombiano. 
Colombia – Unión Europea: 
El Acuerdo Comercial entre Colombia, la 
Unión Europea y sus Estados Miembros, fue 
firmado en la ciudad de Bruselas, Bélgica, el 
26 de junio de 2012. 
Colombia – Corea: 
Aprobado por medio del Decreto 1078 del 30 
de junio de 2016. 
Alianza del Pacífico: 
La Alianza del Pacífico es un mecanismo 
de articulación política, económica y de 
cooperación e integración entre Chile, 
Colombia, México y Perú, establecido en abril 
de 2011 y constituido formal y jurídicamente 
el 6 de junio de 2012 
EFTA: 
acuerdo con países de la asociación europea, 
Suiza y Liechtenstein. Suscrito el 25 de 
noviembre de 2005 y entró en vigor en el año 
2011. 
Cuba: 
suscrito en el año 2000. Entra en vigor el 
10 de julio de 2001. 
Nicaragua: 
adoptado por el decreto 2500 de 1985. 
Estados Unidos: 
suscrito en el año 2006. Entró en vigor en 
el año 2011. 
Costa Rica: 
suscrito en el año 2013. Entra en vigor el 29 
de julio de 2016. 
Fuente: Elaboración propia con información de (CVN, 2016) 15 
 
                                                 




5.4 MARCO TECNOLÓGICO 
 
En la actualidad, Confecciones Chantall16 cuenta con una planta de 40 empleados 
quienes se encargan de la producción; su planta tecnológica se encuentra integrada 
por maquinaria en los diferentes sectores que se involucran para la producción: 
máquinas planas, Plotter, cortadoras, entre otras. 
Confecciones Chantall cuenta en la actualidad con la siguiente maquinaria: 
• En el área de diseño: máquinas de escalado y trazo, para el diseño y 
patronaje de las prendas y posteriormente pasan al plotter,  
• En el área de corte: cortadoras verticales, cortadora sinfín, cortadora de 
extremos.  
• En el área de coser: máquinas planas, máquinas de zigzag, máquinas de 3 
pasos, collarín, encauchadoras, presilladoras. 
• El proceso de pulido se realiza de forma manual usando tijeras. 
• El proceso de empaque se realizar de forma manual.  
 
También se cuenta con máquina de hacer marquillas, código de barras, 
prehormado, estampación, y sublimación. Adicional a esto se dispone de un 
software Fomplusnet, en el que se llevan todos los procesos de compras, 
                                                 
16 Los autores con base en la información de la empresa. 
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productividad, facturación, nómina, pago de proveedores, pagos de cartera, activos 
fijos e inventarios.  
 
5.5  MARCO DEMOGRÁFICO    
 
En el Target de consumidores a quienes Confecciones Chantall dirige su producción 
se identifican mujeres en edades entre los 20 y los 40 años, en el estrato 2 y 3, que 
se desempeñan en una actividad laboral en oficina o como ejecutivas; se enfoca en 
línea juvenil, sin embargo, ofrece todas las líneas de lencería: materna, señorero, 
teen, vestidos de baño y pijamas. 
 
 
5.6  MARCO CONCEPTUAL  
 
Sublimaciòn :   Aquella tecnica de impresión en la cual la tinta es impresa por medio 
de calor en el lienzo, pintando microscòpicamente con un “spray”el artìculo a 
sublimar pasando de estar solido a estado gaseoso.17 
 
                                                 
17Lafayette digitex, soluciones textiles para el mercado publicitario. Disponible URL:  www.lafayettedigitex.com/blogs/3-




Elección del Brasier: comercialmente, se usan letras para designar el tamaño de las 
copas y números para la banda o contorno de la espalda. (Figura1) 
 







                                                 
18 Leonisa.. 2016. Conoce tu talla en Leonisa. Disponible URL: https://comprasvarias.wordpress.com/2016/06/24/conoce-tu-
talla-en-leonisa/ .  recuperado el 17 de noviembre 2018.  
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6 MARCO METODOLÓGICO 
 
 
Para desarrollar un análisis refleje la situación interna y externa de la empresa 
Chantall se obtuvo de información que permitiera obtener un panorama amplio en 
el cual la toma de decisiones pudiera ser verídica, por esta razón se postularon 
varias herramientas para lograr obtener esta data, las herramientas permiten 
realizar análisis externos para entender el macroentorno de la empresa y a su vez 
realizar un análisis interno para conocer las fortalezas y debilidades. (Tabla1) 
 
Las herramientas fueron, análisis PESTEL, análisis a partir del Modelo de las Cinco 
Fuerzas de Porter y el análisis interno se hizo mediante la herramienta de análisis 
de debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas (DOFA).  
 
El análisis PESTEL, “es un marco o herramienta utilizada por los profesionales de 
marketing para analizar y monitorizar los factores macroambientales (entorno de 
marketing externo) que tienen un impacto en una organización. El resultado servirá 
para identificar amenazas y debilidades” 19 los factores que se analizan son, 
políticos, económicos, sociales, tecnológicos, medioambientales y legales. 
                                                 











Tabla 3: Marco Metodológico, parte 2 







Nª Objetivos Específico Actividades 
Metodología               
o Herramienta 
4 
Efectuar el análisis 
externo de la competencia y 
competitividad. 
 
Consultar en fuentes 
secundarias  
4 Fuerzas de Porter 
5 Análisis Pestel 
Consultar fuentes 
secundarias de información 
 






Desarrollar un análisis 
interno de la empresa 
confecciones Chantall para 








Análisis interno con 
la matriz de Fred David 
 
 
Entrevistas con la 
gerencia, observación, visita 
a la empresa 
 
Ciclo de producto y 
Matriz BCG. Interno 
6 
 
Estructurar un análisis 
DOFA con en base en la 
información recolectada. 
 
Visitar la empresa, 
consultar la web, entrevistas 
con la gerencia, consulta de 
documentos internos de la 
empresa para identificar 
fortalezas y debilidades, 






hallazgos en el 























El análisis de las cinco fuerzas de Porter, “es un modelo que permite analizar el nivel 
de competencia de una organización dentro del sector al que ésta pertenece” 20, 
este modelo toma en cuenta los siguientes factores, poder de negociación del 
cliente, poder de negociación del proveedor, amenaza de nuevos competidores, 
amenaza de productos o servicios sustitutos y rivalidad entre los competidores 
existentes. 
 
Matriz de Fred David: Para el análisis interno se utilizó esta herramienta que evalúa 
las siguientes características:  
 
• Capacidad Directiva: en el análisis de capacidad directiva se identifican las 
fortalezas y debilidades que impactan significativamente los procedimientos 
administrativos en cuanto que si su estructura administrativa y sus líderes, 
tienen dominio del conocimiento de la dinámica del mercado actual, esto les 
permitirá reaccionar con planes estratégicos y tomar decisiones de forma 
rápida para alinearse a la velocidad que va el negocio, comprendiendo toda 
la dinámica administrativa, integrando factores como habilidades para 
gerenciar,  para desarrollar y retener el talento humano,  la capacidad de 
análisis y de autogestionarse para poder entender el comportamiento de sus 
                                                 




competidores, las necesidades de los clientes y poder brindar respuestas 
oportunas.  
 
• Capacidad Tecnológica: en este factor se analiza la capacidad y volumen de 
producción y manufactura, que generan valor agregado a la calidad del 
producto sumado a los materiales empleados de gran calidad convirtiéndose 
en una de las más grandes fortalezas para Chantall, mientras que el nivel de 
la tecnología con la que se cuenta 
 
• Capacidad de Talento Humano: este análisis permite identificar las fortalezas 
y debilidades en cuanto al talento humano considerado 
 
El análisis DOFA “El análisis FODA consiste en realizar una evaluación de los 
factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la situación interna de 
una organización, así como su evaluación externa; es decir, las oportunidades y 
amenazas. También es una herramienta que puede considerarse sencilla y permite 
obtener una perspectiva general de la situación estratégica de una organización 
determinada.”21 En este análisis existen dos niveles que se evalúan, macro entorno 
y análisis interno, para el macro entorno se revisa información que pueda brindar 
                                                 
21Ponce. (2006). La matriz FODA: una alternativa para realizar diagnósticos y determinar estrategias de intervención en las 




oportunidades y amenazas, el análisis interno se crea a partir de información dentro 
de la organización y en esta se revisan las debilidades y las fortalezas. En este caso 
la matriz DOFA se usa para compilar los hallazgos del análisis externo (Pestel y 






















7 ANÁLISIS SITUACIONAL 
 
Para determinar los factores del macroentorno, se emplearon las herramientas de 




7.1 ANÁLISIS EXTERNO BAJO EL MODELO PESTEL 
 
A continuación, se presenta el análisis de PESTEL el cual está planteado en el 
marco metodológico, y que permite la construcción del análisis DOFA, para dar 








7.1.1 Factores políticos 
 
• En el año 2018 Colombia tuvo elecciones presidenciales en las cuales 
el candidato Iván Duque se proclamó presidente de la república, 22 citando a 
Robinson Gómez Giraldo, director de la cámara colombiana de confecciones 
y afines, “El gobierno del presidente Iván Duque, no nos está 
correspondiendo con los compromisos planteados en la campaña electoral, 
y en especial con el aspecto arancelario” refiriéndose a que “actualmente el 
arancel para las prendas importadas es del 15 %, pero estimó conveniente 
que este debe subirse al 40 %, para equilibrar la balanza frente a los bajos 
costos que tienen los Factores sociales productores asiáticos.”23. Lo anterior 
genera para la empresa una oportunidad ya que ayuda a disminuir la oferta 
de prendas extranjeras con costos más bajos y promueve el consumo 
nacional, en paralelo, existe la posibilidad de que pueda ser una amenaza ya 
que muchos de los insumos son importados, lo que generaría un alza en los 
costos de la empresa. 
 
                                                 
22 Arias, Ferney. (2018). El cara y sello del sector textil-confección en 2018. El Colombiano. Recuperado de 
http://www.elcolombiano.com/negocios/asi-cierra-el-ano-el-sector-textil-confeccion-en-colombia-IF9799208  




• Actualmente, según Gestión Legal Colombia24 “En Colombia, las 
empresas tienen los siguientes impuestos: Impuesto de Renta, Impuesto 
al Valor Agregado (IVA), ICA, Retención en la Fuente, Impuesto al 
Patrimonio, Gravamen a los Movimientos Financieros, y Aportes 
Parafiscales, aunque se discute sobre si son tributos o no, si es una carga 
económica obligatoria para las empresas que tengan empleados 
contratados laboralmente.” Lo anterior genera para la empresa Chantall 
una amenaza puesto que dichas cargas fiscales aumentan costos de 
operación lo impacta negativamente la empresa.  
 
• Los empresarios del sector textil buscan tener acuerdos con el gobierno 
colombiano en el cual puedan desarrollar de manera positiva el sector para 
el año 2019, “El paquete de medidas que están solicitando incluye: 
imponer un arancel de 40% para los productos textileros de otros países; 
un IVA diferencial de 5% para las confecciones; reducir el arancel de 10% 
a 5% para los hilos y establecer monotributo para el sector textil.”25 Se 
puede ver una oportunidad para la empresa Chantall dado que  estas 
medidas beneficiarían directamente las empresas nacionales en el sector 
                                                 
24 Gestion Legal Colombia. (2018). ¿Qué impuestos pagan las empresas en Colombia? Gestion Legal Colombia. Recuperado 
de https://www.gestionlegalcolombia.com/impuestos-empresas-colombia.html 




textil y especialmente las pequeñas y medianas empresas que compiten 
frente a productores extranjeros. 
 
• La ley de financiamiento aprobada el 19 de diciembre del 2018, que según 
La República 26 “incluye incentivos específicos a las industrias creativas, 
pues no solo se mantuvo la idea de regresar 100% del IVA en las 
inversiones de bienes de capital, sino que también se descontaría 50% del 
impuesto de industria y comercio en dichos casos.”  Lo anterior genera 
para la empresa Chantall una oportunidad tomando en cuenta que lo que 
busca esta medida es fortalecer a las empresas del sector con el fin de 
incentivar la exportación y crecer también en mercados extranjeros. 
 
• Según El diario El País 27 refiriéndose a la ley anti-contrabando, “los 
decretos van a ayudar a dos cosas fundamentales: a disminuir el 
contrabando y la subfacturación. La normatividad contempla que las fibras, 
hilos, tejidos, confecciones, ropa de hogar (toallas, ropa de cama, lencería 
y cortinas) y calzado que se importen al país por debajo de un determinado 
valor, considerado excesivamente bajo, sean sometidos a estrictos 
                                                 









controles aduaneros. Para las mercancías importadas por debajo de los 
umbrales de precios establecidos, la Dian debe solicitar información sobre 
proveedores en el exterior, sobre el valor de la importación, sobre el 
agente aduanero que adelanta el proceso y del propio importador, entre 
otros datos.” Para la empresa Chantall esto es tomado como una 
oportunidad: las empresas nacionales en el sector pueden enfocar sus 
estrategias de competitividad fuera de productos a bajos precios, que era 
la dinámica que se tenía con productos extranjeros.  
 
 
7.1.2 Factores económicos 
 
• Según el Grupo de Estudios Económicos y Financieros – Super 
Sociedades (2017)28 “El sector textil-confección ha tenido un desarrollo 
importante a nivel mundial y nacional, considerándose una de las 
actividades más antiguas e influyentes en el desarrollo industrial del país 
por sus grandes contribuciones en el empleo, la modernización, la 
tecnología y la economía en general. Para 2016, el sector textil-confección 
representó el 8,8% en el PIB de la industria manufacturera”. Para la 
                                                 
28 Superintendencia de sociedades. (2017).Desempeño del sector textil-confecciones informe. Superintendecia de 
sociedades. Recuperado de https://incp.org.co/Site/publicaciones/info/archivos/Textiles.pdf  
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empresa Chantall es una oportunidad dada la variación positiva que se 
está evidenciado en producción al segmento en el que Chantall se 
desarrolla.  
 
• “El Instituto para la Exportación de la Moda (Inexmoda) dio a conocer el 
último informe de producción y ventas del sector textil en Colombia con 
corte a noviembre de 2018. Los resultados de la publicación arrojaron un 
crecimiento de 0,7% en el primer caso (producción) y 3% en el segundo 
(ventas). A su vez, la información agregó que la producción de hilos e 
insumos textiles aumentó 3,5% en comparación con el desempeño de 
2017.”29 La empresa Chantall es una amenaza dado que no está 
generando estrategias desde la empresa que aumenten las relaciones 
comerciales y por ende la utilidad.  
 
• “Esta es una industria que genera más de 1,85 millones de empleos al 
año, lo cual ofrece estabilidad laboral y muchas posibilidades de 
crecimiento económico para la nación.” 30  Sin embargo “según cifras de 
la Cámara Colombiana de la Confección y Afines (CCCyA) el sector ha 
dejado de emplear a cerca de seiscientas mil personas entre enero de 
                                                 
29 Montes, Sebastián. (2019). Producción y ventas del sector textil subieron 0,7% y 3% durante noviembre. La Republica. 
Recuperado de https://www.larepublica.co/empresas/produccion-y-ventas-del-sector-textil-subieron-07-y-3-durante-
noviembre-2813393 





2017 y enero de 2019, lo que se desdobla en la pérdida de sustento de 
más de 2 millones de personas en el país.” 31 Se puede evidenciar la 
amenaza que existe en el sector por la pérdida de trabajos debido a 
disminuciones en producción para varias empresas, esto puede estar 
directamente relacionado al contrabando y a  prendas con precios muy 
bajos en el mercado. 
 
• La proyección a futuro para este sector siguiendo “las estrategias de 
desarrollo, el Ministerio de Desarrollo Empresarial planteó la creación de 
unas zonas especiales para la confección, con beneficios tributarios que 
se otorgarán a las empresas que cumplan con ciertos requisitos de 
volúmenes de producción, contratos para la exportación y generación de 
empleo. El primer distrito o zona especial que equivale a una especie de 
zona franca textil será instalado en Itagüí, en cercanías de Medellín antes 
de la mitad del año 2019 y servirá de piloto para la creación de al menos 
2 zonas más antes de 2020. El nuevo plan de desarrollo textil viene 
acompañado de un refuerzo en los controles del contrabando en puertos, 
así como el apoyo de las instituciones tributarias. Se estima que la primera 
etapa de este proyecto beneficiará a 600 empresas.” 32 Esta es una 
                                                 
31 González, Tamara. (2019). El Gobierno colombiano apuesta por la industria textil con nuevas 'zonas especiales' y 
beneficios. Fashion Network. Recuperado de https://pe.fashionnetwork.com/news/El-Gobierno-colombiano-apuesta-por-la-
industria-textil-con-nuevas-zonas-especiales-y-beneficios,1058337.html#.XJvZ2iJKjIU 
32 González, Tamara. (2019). El Gobierno colombiano apuesta por la industria textil con nuevas 'zonas especiales' y 





oportunidad dado que la empresa Chantall en este momento la mayor 
participación de ventas está dada por medio del crecimiento exportador. 
 
 
7.1.3 Factores sociales 
 
• La industria textil colombiana se ha destacado por ser en gran parte generador 
de ingresos en Colombia, al mismo tiempo muchos pequeños negocios hacen 
parte de esta industria, “es una industria con un enorme impacto social, 
porque, en muchos casos, textilerías satélites que les elaboran piezas a otras 
compañías pueden tener como sede su propia casa y se montan con menos 
de $20 millones en inversión en máquinas.” 33  Se considera una oportunidad 
de Chantall, siendo una empresa pequeña, que actualmente cuenta con la 
capacidad tecnológica, humana, experiencia en el mercado nacional e 
internacional,  con crecimiento del mercado internacional. 
 
• Se han notado nuevas tendencias para el sector textil, particularmente en el 
comportamiento de consumidores, “Para el 2018 las tendencias se dirigieron 
hacia un público más consciente y que busca una mayor cohesión en la 
                                                 




industria textil, es decir, que no esperan solo recibir prendas que los hagan 
lucir bien, sino que trascienden este concepto a uno de mayor funcionalidad, 
ofreciendo así nuevos desafíos tecnológicos, pero abriendo también las 
oportunidades hacia escenarios más incluyentes de consumidores con 
responsabilidad social y ambiental.”34 igualmente “las prendas sin costuras 
han ganado una gran popularidad debido a la velocidad a la que se pueden 
producir y a la combinación única de propiedades que proporcionan -incluida 
la comodidad, el ajuste, la ligereza y la estética-. Como resultado, la variedad 
de prendas sin costuras es cada vez más amplia: incluye ropa deportiva, 
casual, médica, de baño e interior.”35 Para la empresa Chantall esto es una 
oportunidad, dado que su producción está a la vanguardia de las tendencias 
actuales que ofrece el mercado en ropa interior femenina.  
 
7.1.4 Factores tecnológicos 
 
• La tecnología ha sido parte fundamental en el desarrollo mundial, todas 
las industrias han tenido que adaptarse para poder interactuar con el 
desarrollo tecnológico, de esta manera se han empezado a ser comunes 
                                                 
34 Garzón, Juan. (2018). Industria Textil Colombiana 2018: telas inteligentes y tendencias ecológicas. Camara de Comercio 
de Bogotá. Recuperado de https://www.ccb.org.co/Clusters/Cluster-de-Servicios Financieros/Noticias/2018/Febrero-
2018/Industria-Textil-Colombiana-2018-telas-inteligentes-y-tendencias-ecologica 
35 Pinker Moda. (2018). Prendas sostenibles y sin costuras en el nuevo informe de Textiles Intelligence. Pinker Moda. 




diferentes tipos de beneficios en el sector textil entre estos, “las telas 
inteligentes son una de las tendencias más prometedoras para el 2018, es 
decir, textiles con filtro UV, antibacteriales, biodegradables, repelentes, 
con adaptaciones especiales a las condiciones y cambios medio 
ambientales. Esta clase de telas se podrán apreciar en todo tipo de estilos, 
ya sean casuales, formales, deportivos o incluso para las prendas de 
control.”36. Existen una variedad amenaza para Chantall dado que en este 
momento no cuenta con nuevas tecnologías en producción al igual que los 
procesos para la fabricación de ropa interior no son los que se encuentran 
en la delantera hoy en día.  
 
• El comercio online ha comenzado a ser fundamental, firmas textiles como 
Inditex (la firma más grande de España y con presencia internacional) han 
hecho saber que su gestión comercial empezó a enfocarse en el comercio 
electrónico, “Esta decisión refleja un ajuste que vivió el sector textil, que 
se ha visto obligado a abrirle paso a los nuevos canales de ventas, dado 
el cambio de tendencias en los consumidores que, hoy en día, prefieren 
hacer sus compras por internet.”37 La empresa actualmente no realiza 
venta Online, cuenta con página Web, sus canales de distribución están 
                                                 
36 Garzón, Juan. (2018). Industria Textil Colombiana 2018: telas inteligentes y tendencias ecológicas. Cámara de Comercio 
de Bogotá. Recuperado de https://www.ccb.org.co/Clusters/Cluster-de-ServiciosFinancieros/Noticias/2018/Febrero-
2018/Industria-Textil-Colombiana-2018-telas-inteligentes-y-tendencias-ecologicas 





dado por tiendas físicas y catálogo; considerándose como una amenaza 
para la empresa. 
 
• “La venta directa o por catálogo se ha convertido en una opción para que 
los colombianos inicien su propia empresa, tengan horarios flexibles y 
obtengan ingresos adicionales. Los productos que más se comercializaron 
por catálogo en Colombia durante 2017 fueron los que pertenecen a 
cosméticos y cuidado personal (44%), ropa y accesorios (34%) y los de 
bienestar (9%). Así lo reportó la Federación Mundial de Asociaciones de 
Venta Directa (Wfdsa, por sus siglas en inglés), que también dio a conocer 
que los segmentos que menos se mueven por este canal son cuidados del 
hogar (1%), servicios financieros (0,8%) y libros y juguetes (0,2%).” 38 La 
producción textil está en el porcentaje más alto para la venta por catálogo, 
y este es un canal en el cual Chantall está incursionando por lo tanto es 
una oportunidad para la empresa.  
 
 
                                                 





7.1.5  Factores ambientales 
 
• En el caso de prácticas medioambientales, “para cada kilogramo de tela que 
se produce son necesarios 20 litros de agua, 10 en el mejor de los casos. En 
los procesos de hilandería, tejeduría y tintorería hay impactos considerables 
por los químicos que se desechan, las emisiones de las máquinas que se 
utilizan y los residuos sólidos que quedan de la cadena productiva. Pero, 
además, en la confección de la ropa se producen toneladas de tela 
desaprovechada por los cortes.”39 Para la empresa Chantall es una amenaza 
actualmente no tiene control sobre los desperdicios de materiales ya cortados, 
no busca alternativas de generar nuevos productos con cortes sobrantes. 
 
• Hay retos para el desperdicio y desaprovechamiento en esta industria por esta 
razón están empezando a desarrollarse otro tipo de empresas establecidas 
bajo principios ambientales según un reporte de Portafolio40 “Dauntless, está 
fabricando prendas a partir de productos reciclados –como botellas plásticas– 
y ya tiene presencia en Australia, Reino Unido, México, Estados Unidos y, por 
supuesto, en Colombia.” Para la empresa Chantall es una amenaza 
                                                 
39 Vogt, Valentina. (2018). La ropa local también deja huella en el medioambiente. El Tiempo. Recuperado de 
https://www.eltiempo.com/colombia/medellin/la-ropa-local-tambien-deja-huella-en-el-medioambiente-237302 




actualmente no tiene responsabilidad ambiental, desaprovecha los restos de 
materiales utilizados.  
 
• “Para Angélica Salazar, coordinadora de ‘Fashion Revolution Colombia’, 
movimiento creado en 2013 para generar consciencia sobre el costo 
ambiental y social de la moda en el mundo, el problema radica en la poca 
información que las empresas están dispuestas a mostrar sobre sus cadenas 
productivas. Y también la poca exigencia que existe sobre la transparencia 
que debería tener cada organización.”41 La empresa Chantall, genera muchos 
desperdicios, existe amenaza para las empresas dado que no tienen políticas 
de cuidado medioambiental en su cadena productiva, ya que el consumidor 
actual deriva parte de su decisión de compra en factores sociales y 
medioambientales, también por esta razón se generan costos adicionales. 
 
7.1.6 Factores legales 
 
• De acuerdo al Decreto 1351 del 22 de agosto de 2016 emitido por el 
ministerio de comercio, industria y turismo, considerando que “la 
República de Colombia ha suscrito acuerdos comerciales que prevén para 
                                                 




el sector textil y confecciones mecanismos para adquirir de terceros países 
materiales o insumos considerados de escaso abasto, que al incorporarse 
en mercancías objeto del intercambio comercial entre las partes adquieren 
la condición de “originarias” y, en consecuencia, tienen derecho a disfrutar 
los beneficios del programa de liberación arancelaria pactado.” Los 
acuerdos que se realizan para insumos en el exterior son una oportunidad 
para Chantall ya que, parte de su producción necesita insumos 
extranjeros, por ende, acuerdos que promuevan que cierto tipo de insumos 
entren al país sin arancel son beneficiosos para la empresa.  
 
 
7.2 ANÁLISIS DE COMPETITIVIDAD BAJOS EL MODELO DE LAS CINCO 
FUERZAS DE PORTER 
 
 
A partir de la información obtenida en el análisis PESTEL e información interna de 





7.2.1 Amenaza de entrada de nuevos competidores 
 
Las barreras de entrada en el sector textil se determinan a partir del lento 
crecimiento que este ha tenido en los últimos años, relacionado con el contrabando 
de prendas e insumos de Asia, sin embargo y debido a los esfuerzos del gobierno 
de resurgir este mercado, se ha empezado a incentivar emprendimientos en este 
sector y fortalecer las empresas con experiencia. Para esto se han establecido 
ciertas características que hacen atractiva esta industria: 
- Ley de financiamiento que promueve la creación de empresas y en 
cierta medida beneficia en aspectos tributarios el sector. 
- Incentivos de financiación para empresas textiles debido a relaciones 
con el gobierno del gremio textil. 
- Acuerdos comerciales a nivel global que permite la expansión hacia 
nuevos mercados para las empresas textiles. 
- Ley de contrabando que afecta directamente las importaciones de 
prendas e insumos del extranjero y pretende incentivar a la producción 
nacional y al mismo tiempo la exportación. 
- Nuevas tecnologías por las cuales se puede innovar e impactar de 
manera directa a los consumidores a partir de las nuevas tendencias 
de consumo.  
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Esto se considera como una amenaza dado que estas medidas implementadas por 




7.2.2 Poder de negociación de los proveedores 
 
Existe una gran variedad de proveedores para este sector, por lo que los costos de 
cambio de un proveedor a otro pueden ser relativamente bajos, a pesar de ello, 
ciertos proveedores exigen un mínimo de volumen de compra que puede convertirse 
en un extra-costo, junto con esto el cambio de materias primas puede impactar 
negativamente en la decisión de compra de los clientes que ya se tienen, puesto 
que un cambio de esta magnitud comprometería toda la producción, ya que 
cambiaría totalmente.  Esto se considera como una amenaza para la empresa 
Chantall dado que la variedad de proveedores a menor costo permite tener mayor 







7.2.3 Poder de negociación de los compradores 
 
La demanda en el sector textil se ha visto afectada de manera negativa debido a 
amplia oferta que existe en el mercado, la razón es el ingreso de producción 
extranjera al país, de manera legal e ilegal. Los compradores en Colombia se 
caracterizan por elegir precios bajos, que son ofrecidos mayormente por empresas 
internacionales de moda y mercados como san Andresito y san Victorino. Esta alta 
oferta es considerada como una amenaza para la empresa Chantall dado que las 
empresas colombianas deben utilizar estrategias de precio que desfavorecen la 
producción nacional generando crisis en toda la industria colombiana.  
 
 
7.2.4 Rivalidad entre los competidores 
 
Se ha podido determinar que en el mercado de ropa interior femenina en Colombia, 
existen un número pequeño de empresas que son líderes en el mercado, estas 
empresas fueron pioneras y se han destacado por utilizar diferentes canales de 
distribución, pero su desarrollo se ha enfocado en gran parte en la venta por 
catálogo, esto podría definirse como un oligopolio que esta dado por la participación 
de estas empresas en el sector y su alcance para llegar a los clientes es mucho 
mayor que el resto. Por esta razón es considerada como una amenaza para la 
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empresa Chantall, dado que entrar a competir con estas empresas podría definirse 
a partir de precios y estrategias publicitarias agresivas para poder atraer parte de la 
demanda de este mercado las cuales Chantall no está preparado.  
 
 
7.2.5 Amenaza de Ingreso de productos sustitutos 
 
En el sector textil, exactamente en el sector de ropa interior femenina, no existen 
sustitutos y esto no tiene una gran incidencia en el desarrollo de las empresas que 
quieran competir ya que los diferenciales determinantes son, marca, precio y canal 
de distribución.  
 
La decisión de compra de las personas en este segmento es influenciada en gran 
medida por estrategias de mercado, llevando a ser una amenaza para la empresa 








7.3 ANÁLISIS INTERNO 
 
 
Para el desarrollo del análisis interno, se realizó visitas a la empresa dadas por: 
entrevista a la gerencia, observaciones y entrevista a los empleados esto con el fin 
de determinar un abordaje cualitativa y de esta manera lograr el desarrollo de la 
Matriz Fred David en los puntos:  de capacidad directiva, capacidad financiera, 
capacidad tecnológica, capacidad de talento humano y capacidad competitiva, 
adicional se realizó la matriz de perfil competitivo; adicionalmente se realizaron  
sesiones de Benchmarking y mystery shopper.  
 
 
7.3.1 Matrices de Diagnóstico Interno 
 
Capacidad directiva: en el análisis de la capacidad directiva se identifican 
debilidades para confecciones Chantall ya que su estructura, estratégica y 
capacidad de reaccionar a las condiciones del mercado no están en línea con las 
necesidades y la velocidad cambiante del mismo, siendo esto una debilidad para  
Chantall; por otro lado  no presenta participación en iniciativas de responsabilidad 
social, lo que no genera conciencia hacia su planta de personal, clientes y  
proveedores frente cuidado con el entorno, se evidencian debilidades  en cuanto a 
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la capacidad de gestión, coordinación,  sistemas de control. Debilidades que 
impacta de manera desfavorable, su participación en el mercado, permitiendo que 
los competidores desarrollen mayor participación y ocupen mejores posiciones 







1. Imagen corporativa 
Responsabilidad Social X X
2. Uso de Planes 
Estratégicos
 análisis estratégico X X
3. Evaluación y 
pronóstico del medio X X
4. Velocidad de 
respuesta a condiciones 
cambiantes X X
5. Flexibilidad de la 
estructura 
organizacional X X
6. Comunicación y 
control gerencial     X X
7. Orientación 
empresarial X X
8. Habilidad para atraer 
y retener gente 
altamente creativa X X
9. Habilidad para 
responder a la 
tecnología cambiante X X
10. Habilidad para 
manejar la inflación X X
11. Agresividad para 
enfrentar la 
competencia X X
12. Sistemas de control X X
13. Sistemas de tomas 
de decisiones X X
14. Sistema de 
coordinación X X






Alto Medio Bajo Alto Medio Bajo
Tabla 6: Capacidad Directiva. 





Capacidad financiera: el impacto que genera el análisis de la capacidad financiera 
permite identificar que la empresa Chantall como fortaleza la habilidad para competir 
con precios, siendo prendas con alta calidad a precio razonable. Por otro se 
identificaros como debilidades:  inversión de capital y capacidad para satisfacer la 
demanda dado que no cuenta con la operación necesaria para mantener disponible 
las prendas que el cliente necesita, considerado esto de alto impacto; 
adicionalmente se identifica como debilidad la habilidad para mantener el esfuerzo 
ante la demanda cíclica, dada la programación de producción y diseño la cual no se 
realiza a la velocidad del mercado.  (Tabla 7.) 
 
.  
Capacidad Tecnológica: La empresa Chantall cuenta con un software o sistema 
SAP que integra las tareas administrativas, la facturación, la nómina considerando 
esto una habilidad técnica de manufactura, siendo una fortaleza. Sin embargo, no 
cuenta con tecnología de punta lo que no permite tener procesos agiles en 
producción que permitan dar respuesta oportuna a la demandas y necesidades del 






1. Acceso a capital 
cuando lo requiere X X
2. Grado de utilización 
de su capacidad de 
endeudamiento X X
3. Facilidad para salir del 
mercado X X
4. Rentabilidad, retorno 
de la inversión    X X
5. Liquidez, 
disponibilidad de 
fondos internos X X
6. Comunicación y 
control gerencial     X X
7. Habilidad para 
competir con precios X X
8. Inversión de capital.  
Capacidad para 
satisfacer la demanda X X
9. Estabilidad de costos X X
10. Habilidad para 
mantener el esfuerzo 
ante la demanda cíclica X X
11. Elasticidad de la 
demanda con respecto a 
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1. Habilidad técnica de 
manufactura                               X X
2. Capacidad de 
innovación X    X
3. Nivel de tecnología 
utilizado en los procesos X X
4. Fuerza de patentes y 
procesos     X X
5. Efectividad de la 
producción y programas 
de entrega X X
6. Valor agregado al 
producto X X
7. Intensidad de mano 
de obra en el producto X X
8. Economía de escala X X
9. Nivel tecnológico X X
10. Aplicación de 
tecnología de 
computadores X X
11. Nivel de 
coordinación e 
integración con otras 
áreas X X
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Capacidad de talento humano: La empresa Chantall se caracteriza por ofrecer a sus 
empleados estabilidad laboral, balance vida trabajo generando gran sentido de 
compromiso y lealtad por parte de sus empleados siendo una fortaleza alto impacto 
lo que identifica la baja rotación y bajo ausentismo laboral. Sin embargo, no existen 
reconocimientos motiven a mejorar el desempeño laboral, adicionalmente se 
identificó que el nivel de remuneración no es proporcional a las actividades laborales 
que se realiza, lo que nos arroja dos debilidades de alto impacto para empresa 
Chantall. (Tabla 9) 
 
 
Capacidad competitiva: La empresa Chantall tiene como fortaleza clientes 
satisfechos por calidad, exclusividad y precio del producto, considerándose esto de 
alto impacto; Sin embargo, se identifica que no cuenta con renovación de su 
colección en relación con sus competidores, adicionalmente no cuenta con 
programas de posventa que asegure la fidelización del cliente dado que se 








Tabla 9: Capacidad de Talento humano 
 




1. Nivel académico del 
talento X X
2. Experiencia técnica X X
3. Estabilidad X X
4. Rotación X X
5. Ausentismo X X
6. Pertenencia X X
7. Motivación X X
8. Nivel de 
remuneración X     X
9. Accidentalidad X X
10. Retiros X X











1. Fuerza de producto, 
calidad, exclusividad X X
2. Lealtad y satisfacción 
del cliente X    X
3. Participación del 
mercado X X
4. Bajos costos de 
distribución y ventas X X
5. Uso de la curva de 
experiencia X X
6. Uso del ciclo de vida 
del producto y del ciclo 
de reposición X X
7. Inversión en I&D para 
desarrollo de nuevos 
productos X X
8. Grandes barreras en 
entrada de productos en 
la compañía X X








11. Concentración de 
consumidores X X
12. administración de 
clientes X X
13. Acceso a organismos 
privados o públicos X
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7.3.2 Matriz de Perfil Competitivo 
 
Al desarrollar la matriz de perfil competitivo se realiza un paralelo entre chantall y 
sus principales competidores, analizando los factores críticos de éxito, se 
establecieron variables como calidad, precio, experiencia, servicio y 
posicionamiento para alcanzar una calificación de 4, Chantall obtiene una 
calificación de 2,7 destacando su calidad y precio razonable, lo que mejora su perfil, 
mientras que la calificación más baja se encuentra en posicionamiento con una 
puntuación de 1 considerada una debilidad. 
 
Se observa que los competidores obtienen mejores calificaciones en las categorías 
de experiencia servicio, posicionamiento y tecnología, ubican a Leonisa con una alta 











Tabla 11. Matriz de perfil competitivo 
 






7.4 MATRIZ Y ESTRATEGIAS DOFA 
 
Posterior de realiza un análisis interno y un análisis externo, utilizando las diferentes 
herramientas anteriormente nombradas, a continuación, en definimos las 
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas las cuales se presentan en la 
tabla DOFA (tabla 12). A partir del DOFA presentado, se diseñó las estrategias a 
realizar con el fin de utilizar las fortalezas, corregir las debilidades, Aprovechar las 




Tabla 12. Análisis sobre Fortalezas, Debilidades, Oportunidades y Amenazas 
FORTALEZAS DEBILIDADES 
F1. Experiencia en el sector textil colombiano por 
más de veinte años. 
F2. Conocimiento en procesos de negociación y 
comercialización internacional, enfocado en 
América latina. 
F3. Activos fijos en maquinarias y procesos el 
cual facilita la producción. 
F4. Chantall ofrece prendas con la calidad a un 
precio razonable de fácil acceso.  
F5. Buenas prácticas de manufactura. 
F6. Alto sentido de pertenencia, compromiso a la 
empresa, por parte de sus empleados.  
 
D1. Carece de estructura estratégica para 
reaccionar a las condiciones cambiantes del 
mercado. 
D2. Falta de iniciativa y participación en 
responsabilidad social, ausencia de programas 
de desarrollo medio ambiental. 
D3.  Falla en los procesos de diseño producción, 
los cuales no va a la velocidad en que se mueve 
el mercado.  
D4.  Carencia de tecnología de punta, que 
permita tener procesos agiles en producción y 
dar respuesta a la demanda del mercado.  
D5. Falta de un programa que permita identificar 
las necesidades de sus clientes internos, y de 
esta manera generar planes de acción que 
conlleve a tener personal eficiente en la 
compañía.  
D6.  Renovación de las colecciones de acuerdo 
a las necesidades del mercado y la competencia. 
Adicionalmente carece de programas de 
Posventa 
D7. No hay posicionamiento de marca. 
 
OPORTUNIDADES AMENAZAS 
O1. Alianza del sector textil con el Gobierno para 
desarrollar, y proteger este sector, beneficiando la 
industrial textilera.  
O2. Ley de financiamiento protege al sector textil, 
permitiendo que las empresas pequeñas y 
medianas pueden crecer en este sector, 
recibiendo beneficios en cargas tributarias.                                                                 
O3. Ley anti-contrabando protege el sector 
nacional, evitando el ingreso de prendas a menor 
costo, lo que permite aumentar participación del 
mercado nacional. 
O4.  Incentivos por parte del gobierno colombiano 
a empresas de la industria textil para que puedan 
crecer y generar empleo. 
O5. Tratados de libre comercio a nivel 
internacional en los que se encuentra el gobierno 
colombiano, que permite expandir mercados a 
otros países.  
A1. Es un sector con rentabilidad alta, con fácil 
entrada, barreras de entrada bajas, con fácil 
poder de negociación de proveedores, lo que 
genera aumento de competencia.  
A2. Ingreso de nuevas tecnologías, con mayor 
responsabilidad social y ambiental, permitiendo 
al sector ser responsables en sus 
procedimientos industriales impactando 
positivamente el ambiente.  
A3. Protección del sector textil por parte del 
gobierno, lo que genera un mercado atractivo 
con entrada fácil. 
A4. El sector textil se fortalece en comercio 
online, siendo un canal de ventas con un peso 
fuerte dada la facilidad de acceso.  
A5. Políticas de cuidado medioambiental, claras 
en la cual las empresas deben ser responsables 
de procedimientos industriales que impacten 













F1 01 Diversificar los productos de la empresa 
aprovechando los beneficios que tiene el gobierno 
para el sector. 
  
F1 04 Estimular la demanda selectiva ampliando el 
mercado servido. 
  
F3 01 Posicionamiento a largo plazo siendo la 
empresa retadora en un mercado donde ya existe un 
líder. 
 
D101 Incentivar la segmentación enfocando en que 
esta sea diferenciada según retroalimentación de 
clientes. 
 
D3O3 Estimular la segmentación diferenciada para 
productos de temporada. 
 
D6O5 Realizar estrategias de mix de marketing que 
se enfoquen en la marca. 
 
D5 O4 Desarrollar la diferenciación enfocándose en 
el servicio al cliente. 
 
FA DA 
F1A1: Desarrollar una estrategia robusta de 
reposicionamiento de la marca. 
 
F2A3: Realizar estudios de investigación de mercado 
como estrategia fuerte de diferenciación para lograr 
ser especialista en el mercado.    
 
F2A2: Buscar lealtad de marca a partir del 
aprovechamiento de las nuevas tendencias de 
cuidado medioambiental. 
D1A1 Generar estrategias del mix de marketing 
enfocadas en la comunicación. 
  
D3A4 Implementar un plan de marketing de servicio 
y fidelización enfocado en las vendedoras por 
catálogo. 
 





8 OBJETIVOS DEL PLAN DE MERCADEO 
 
8.1 OBJETIVO CUALITATIVO 
 
Posicionar la marca Chantall por sus atributos de calidad y diseño en el mercado de 
ropa interior en el nivel socioeconómico medio alto para mujeres entre 18 y 40 años 
para el año 2020. 
 
8.2 OBJETIVOS CUANTITATIVOS 
 
1. Aumentar las unidades vendidas de Chantall en un 5% para el año 2020 
(65,412 unidades vendidas en el año 2018); alineados al crecimiento del mercado 
del 7%   
2. Incrementar la rentabilidad por ventas un 15% sobre cada unidad vendida 
para el año 2020. 
3. Alcanzar el segundo puesto en el mercado con un 11% de participación por 





9 ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
 
Tabla 14. Estrategias de mercadeo 
Objetivos Estrategias 
Posicionar la marca Chantall por sus 
atributos de calidad y diseño en el mercado 
de ropa interior en el nivel socioeconómico 
medio alto para mujeres entre 18 y 40 años 
para el año 2020. 
Reposicionamiento de marca en la mente del consumidor, adaptando 
está a los ideales de las personas. 
Aumentar las unidades vendidas de 
Chantall en un 5% para el año 2020 (65412 
unidades vendidas en el año 2018). 
Alineados al crecimiento del mercado 7% 
Incremento en la tasa de compra entre los usuarios, estimulando la 
demanda primaria a partir del aumento en la tasa de consumo. 
Incrementar la rentabilidad por ventas un 
15% sobre cada unidad vendida para el año 
2020. 
Estrategia de segmentación diferenciación del mercado  
Alcanzar un 11% de participación en el 
mercado para el último trimestre del año 
2020. 
Ampliar distribución del mercado servido, para lograr más venta de 





10 PLAN DE ACCIÓN PARA LAS ESTRATEGIAS DE MERCADEO 
 
Tabla 15. Plan de acción para las estrategias de mercadeo 
Objetivos Estrategias Acciones 
Posicionar la marca Chantall por 
sus atributos de calidad y diseño en 
el mercado de ropa interior en el 
nivel socioeconómico medio alto 
para mujeres entre 18 y 40 años 
para el año 2020. 
Reposicionamiento de marca en la mente del 
consumidor, adaptando está a los ideales de las 
personas. 
Rediseñar la imagen de marca 
adaptándola a los requerimientos 
de los clientes y que estos se 
sientan representados por dicha 
imagen. 
Aumentar las unidades vendidas de 
Chantall en un 5% para el año 2020 
(65412 unidades vendidas en el 
año 2018). Alineados al crecimiento 
del mercado 7% 
Incremento en la tasa de compra entre los usuarios, 
estimulando la demanda primaria a partir del 
aumento en la tasa de consumo. 
1.Utilizar “influencers” de moda en 
redes sociales que promocionen 
los diseños y colecciones de la 
marca. 
Incrementar la rentabilidad por 
ventas un 15% sobre cada unidad 
vendida para el año 2020; teniendo 
precios diferenciadores con igual 
calidad y promociones  
Estrategia de segmentación diferenciación del 
mercado  
2.Implementar estrategias en 
pautas publicitarias que estimulen 
la demanda online; con las 
colecciones existentes. 
Alcanzar un 11% de participación 
en el mercado para el último 
trimestre del año 2020. 
Ampliar distribución del mercado servido, para lograr 
más venta de unidades, y de esta manera mayor 
participación. 
1. aumentar las ventas y 
reduciendo los costos, 







11 CRONOGRAMA PARA LA EJECUCIÓN DEL PLAN DE MERCADEO  





Estrategias Acciones Tiempos 
Posicionar la marca Chantall por sus atributos 
de calidad y diseño en el mercado de ropa 
interior en el nivel socioeconómico medio alto 
para mujeres entre 18 y 40 años para el año 
2020. 
Reposicionamiento de marca en la 
mente del consumidor, adaptando está 
a los ideales de las personas. 
Rediseñar la imagen de marca adaptándola a 
los requerimientos de los clientes y que estos 
se sientan representados por dicha imagen. 
Implementación en 
enero 01 a 01 marzo 
2020 
Aumentar las unidades vendidas de Chantall 
en un 5% para el año 2020 (65412 unidades 
vendidas en el año 2018). Alineados al 
crecimiento del mercado 7% 
Incremento en la tasa de compra entre 
los usuarios, estimulando la demanda 
primaria a partir del aumento en la 
tasa de consumo. 
1.Utilizar “influencers” de moda en redes 
sociales que promocionen los diseños y 
colecciones de la marca. 
Implementar  
 
2.Implementar estrategias en pautas 
publicitarias que estimulen la demanda online; 
con las colecciones existentes. 
Implementación en  
a 01 marzo 2020 a 
noviembre 30 de 
2020 
 
Implementación en  
a 01 marzo 2020 a 
diciembre 01 de 
2020 
Incrementar la rentabilidad por ventas un 15% 
sobre cada unidad vendida para el año 2020; 
teniendo precios diferenciadores con igual 
calidad y promociones  
Estrategia de segmentación 
diferenciación del mercado  
Aumentar las ventas y reduciendo los costos, 
aprovechando las economías de escala. 
Implementación en  
a 01 marzo 2020 a 
diciembre 01 de 
2020 
Alcanzar un 11% de participación en el 
mercado para el último trimestre del año 
2020. 
Ampliar distribución del mercado 
servido, para lograr más venta de 
unidades, y de esta manera mayor 
participación. 
Invertir en acciones de promoción al 
consumidor por medio campañas en medios 
online: Facebook y Instagram, página Web, 
canales de YouTube, buscando también 
fidelizar a los clientes actuales y atraer nuevos. 
Implementación en  
a 01 febrero  2020 a 






















Posicionar la marca 
Chantall por sus atributos 
de calidad y diseño en el 
mercado de ropa interior 
en el nivel 
socioeconómico medio 
alto para mujeres entre 18 
y 40 años para el año 
2020..
Rediseñar la imagen de marca 
adaptándola a los requerimientos 
de los clientes y que estos se 
sientan representados por dicha 
imagen.
01/01/2020 01/03/2020 2 MESES
1.Utilizar “influencers” de moda 
en redes sociales que 
promocionen los diseños y 
colecciones de la marca.
01/03/2020 01/11/2020 9 MESES
2.Implementar estrategias en 
pautas publicitarias que estimule 






Incrementar la rentabilidad 
por ventas un 15% sobre 
cada unidad vendida para 
el año 2020.
1.Crear una posición en el área 
de mercadeo para una persona 
que este en constante 
conocimiento de la variación del 
mercado y las necesidades del 
consumidor y de esta manera 
diseñar planes que permitan 
contrarrestar las barreras 






Mantenerse en un 11% de 
participación en el 
mercado por debajo del 
actual líder (Leonisa) para 
el último trimestre del año 
2020.
Invertir en campañas de 
mercadeo  redes sociales: 
Facebook y Instagram,  pagina 
Web , canales de Youtube, para 
llegar a una audiencia amplia y 
poder competir en el mercado 





Aumentar las unidades 
vendidas de Chantall en 




12  PRESUPUESTO PARA LA EJECUCION DEL PLAN DE MERCADEO  
Tabla 18: Presupuesto para la ejecución del plan de mercadeo 
Objetivos Estrategias Acciones Tiempos Presupuesto 
Posicionar la marca Chantall por sus 
atributos de calidad y diseño en el 
mercado de ropa interior en el nivel 
socioeconómico medio alto para 
mujeres entre 18 y 40 años para el 
año 2020. 
Reposicionamiento de marca 
en la mente del consumidor, 
adaptando está a los ideales 
de las personas. 
Rediseñar la imagen de marca adaptándola a los 
requerimientos de los clientes y que estos se 
sientan representados por dicha imagen. 
Implementación en 
enero 01 a 01 marzo 
2020 
          7.000.000  
Aumentar las unidades vendidas de 
Chantall en un 5% para el año 2020 
(65412 unidades vendidas en el año 
2018). Alineados al crecimiento del 
mercado 7% 
Incremento en la tasa de 
compra entre los usuarios, 
estimulando la demanda 
primaria a partir del aumento 
en la tasa de consumo. 
1.Utilizar “influencers” de moda en redes sociales 




2.Implementar estrategias en pautas publicitarias 
que estimulen la demanda online; con las 
colecciones existentes. 
Implementación en  
a 01 marzo 2020 a 
noviembre 30 de 
2020 
 
Implementación en  
a 01 marzo 2020 a 
diciembre 01 de 
2020 
          5.000.000  
Incrementar la rentabilidad por 
ventas un 15% sobre cada unidad 
vendida para el año 2020; teniendo 
precios diferenciadores con igual 
calidad y promociones  
Estrategia de segmentación 
diferenciación del mercado  
Aumentar las ventas y reduciendo los costos, 
aprovechando las economías de escala. 
Implementación en  
a 01 marzo 2020 a 
diciembre 01 de 
2020 
          5.000.000  
Alcanzar un 11% de participación en 
el mercado para el último trimestre 
del año 2020. 
Ampliar distribución del 
mercado servido, para lograr 
más venta de unidades, y de 
esta manera mayor 
participación. 
Invertir en acciones de promoción al consumidor 
por medio campañas en medios online: 
Facebook y Instagram, página Web, canales de 
YouTube, buscando también fidelizar a los 
clientes actuales y atraer nuevos. 
Implementación en  
a 01 febrero  2020 a 
diciembre 30 de 
2020 





13 CONTROLES AL PLAN DE MERCADEO  
Tabla 19: Controles al plan de mercado 
Objetivos Estrategias Acciones Tiempos Presupuesto KPI 
Posicionar la marca Chantall por sus atributos de 
calidad y diseño en el mercado de ropa interior en 
el nivel socioeconómico medio alto para mujeres 
entre 18 y 40 años para el año 2020. 
Reposicionamiento de 
marca en la mente del 
consumidor, adaptando 
está a los ideales de las 
personas. 
Rediseñar la imagen de 
marca adaptándola a los 
requerimientos de los 
clientes y que estos se 
sientan representados por 
dicha imagen. 
Implementacion en 
enero 01 a 01 marzo 
2020 
          7.000.000  
Evaluación cada 
mes de servicio al 
cliente, 
comparando el 
atributo de calidad 
y diseño frente a 
Leonisa y Lili Pink 
Aumentar las unidades vendidas de Chantall en un 
5% para el año 2020 (65412 unidades vendidas en 
el año 2018). Alineados al crecimiento del mercado 
7% 
Incremento en la tasa de 
compra entre los 
usuarios, estimulando la 
demanda primaria a partir 
del aumento en la tasa de 
consumo. 
1.Utilizar “influencers” de 
moda en redes sociales 
que promocionen los 





en pautas publicitarias 
que estimulen la 
demanda online; con las 
colecciones existentes. 
Implementacion en  a 
01 marzo 2020 a 
noviembre 30 de 2020 
 
Implementacion en  a 
01 marzo 2020 a 
diciembre 01 de 2020 
          5.000.000  
 
Unidades vendidas 
a cierre del 2019 * 
5% 
Incrementar la rentabilidad por ventas un 15% 
sobre cada unidad vendida para el año 2020; 






Aumentar las ventas y 
reduciendo los costos, 
aprovechando las 
economías de escala. 
Implementacion en  a 
01 marzo 2020 a 
diciembre 01 de 2020 
          5.000.000  
15% por encima 
del valor de cada 
unidad 
Alcanzar un 11% de participación en el mercado 
para el último trimestre del año 2020. 
Ampliar distribución del 
mercado servido, para 
lograr más venta de 
unidades, y de esta 
manera mayor 
participación. 
Invertir en acciones de 
promoción al consumidor 
por medio campañas en 
medios online: Facebook 
y Instagram, página Web, 
canales de YouTube, 
buscando también 
fidelizar a los clientes 
actuales y atraer nuevos. 
Implementacion en  a 
01 febrero  2020 a 
diciembre 30 de 2020 
        70.000.000  
Market Share del 









14 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
 
14.1  CONCLUSIONES 
 
Después de evaluar la situación interna y externa de Chantall, a partir de las 
herramientas de diagnóstico propuestas, se pudo inferir el crecimiento lento que ha 
tenido el sector en la economía colombiana y como esta fue impactada por 
decrecimiento en las exportaciones hacia países de Latinoamérica que eran de los 
mayores compradores para Colombia.  
 
El sector de ropa íntima femenina ha mostrado un crecimiento mayor a la industria 
textil, existen oportunidades de crecimiento para empresas con productos 
diferenciados y que puedan crear estrategias uniendo canales de distribución 
tradiciones y canales de distribución en medios online para de esta manera poder 
abarcar un mercado de clientes amplio. 
 
Chantall pretende aumentar su participación en el mercado nacional a partir de 
estrategias que permitan posicionar la marca y de esta manera las ventas se puedan 
aumentar. Asociado a esto están procesos de diseño e innovación que serán 






La empresa Chantall al querer aumentar sus ventas debe desarrollar programas de 
fidelización y atracción de nuevos clientes, por esta razón es necesario que al 
mismo tiempo que se desarrollan dichos programas existan también programas de 
acompañamiento y entrenamiento de los colaboradores y empleados dentro de la 
organización, esto puede convertirse en una fortaleza que hará competitiva a la 
organización sobre las demás empresas. 
 
Se deberán implementar procedimientos de control que promuevan la inversión 
eficiente de recursos mitigando riesgos, y para esto es necesario realizar 
inteligencia financiera que ayude a tomar decisiones de manera efectiva, por esta 
razón es necesario fortalecer el departamento financiero. 
 
Es necesario desarrollar entre el equipo de trabajo de marketing procedimientos de 
investigación de mercados, con el fin de adaptarse a los requerimientos del mercado 







15 PROPUESTA DE SOCIALIZACION DE TRABAJO DE GRADO 
 
 
Se realizara una reunión gerencial, convocando a los miembros de la junta directiva 
de la  empresa Chantall, donde se utilizara presentación en Power Point en la que 
se dará a conocer la situación actual de sector  textil, el análisis DOFA y posterior 
las estragias que se definieron en el plan de mercadeo  junto con las acciones a 
ejecutar, se cerrará esta reunión presentado presupuesto y las metas a alcanzar en 
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